
 
Proyecto CAR
Un programa formativo diseñado para mejorar 
las habilidades comunicativas y de relación de 
los especialistas en oftalmología, basado en 
�lmaciones de casos clínicos.  
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Contenido didáctico sobre 
esta habilidad:

Técnicas de persuasión

Persuasión y actitud 
proactiva para liderar la 
relación con el paciente
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La implicación del paciente en el cuidado de su propia salud y la 
participación consciente y directa en la toma de decisiones y 
tratamientos es una de las claves de la medicina del siglo XXI. 

Una buena comunicación, e�caz y profesional, aporta grandes 
bene�cios tanto para el paciente como para el oftalmólogo. 
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Establecer una relación de 
con�anza

OBJETIVOS

Conseguir mayor adherencia 
al tratamiento

Convencer de cambio 
de hábitos

Mayor compromiso para 
seguir las revisiones y todo 
tipo de controles

Para que todo esto sea posible el profesional debe tener unas habilidades de persuasión que 
le permitan in�uir positivamente en el paciente. Los objetivos son múltiples, entre ellos: 

Evitar posibles con�ictos Que el paciente tome decisiones 
con conocimiento



IE), es decir, la capacidad 

LA PERSUASIÓN ES MUCHO MÁS QUE INFORMACIÓN

Cuando hablamos de técnicas de 
persuasión, no estamos hablando de 

fórmulas mágicas que podemos aplicar 
como un tratamiento infalible, sino de un 

conjunto de destrezas que permiten al 
médico liderar la relación, con el objetivo 

de in�uir para el bien del paciente. 

Estas habilidades son de diversa 
naturaleza: un trato amable y 
educado, una buena presencia o la 
capacidad para explicarse claramente. 
El uso combinado de distintos 
lenguajes es lo que hace que una 
persona sea buena comunicadora. 
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 Es muy observadora. 
 Se da cuenta de lo que sucede a su 

alrededor. Percibe el estado de ánimo del 
paciente al verle entrar. Analiza su 
aspecto, sus movimientos y su tono de 
voz. 

 Es buena escuchadora.
• Practica la escucha activa y empática. 
• No interrumpe sin necesidad y anima al paciente 

a explicarse mejor.
• Hace preguntas adecuadas para tener más 

información, no solo sobre la enfermedad, sino 
también sobre su ámbito social y personal. 
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LAS CLAVES DE LA PERSUASIÓN. 
ELEMENTOS IMPRESCINDIBLES

¿Cómo actúa una persona persuasiva? 
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Se centra en el paciente.
• Le muestra toda su atención 

desde el inicio.
• Le dedica el tiempo 

necesario, porque esto evita 
nuevas visitas y con�ictos.

Se expresa con claridad.
• Utiliza un lenguaje sencillo y 

comprensible para el 
interlocutor.

• Es ordenada en la exposición 
de las ideas y no aporta 
información innecesaria.

Es didáctica.
• Busca ejemplos para facilitar 

la comprensión del mensaje. 
• Muestra imágenes o dibuja 

para ilustrar lo que explica.
• Comprueba si el receptor 

entiende el mensaje.
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Argumenta.
• Explica el porqué de sus 

opiniones, decisiones o 
consejos.

• Explica los bene�cios de lo 
que prescribe o recomienda.

Es empática.
• Es capaz de entender la 

situación del paciente y sus 
emociones.

• Expresa empatía a través de 
la palabra y de la expresión 
del rostro.

Cuida la imagen.
• Cuida su aspecto: pulcritud 

y profesionalidad.
• Procura que el entorno esté 

en perfecto estado.
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Utiliza el tono de voz adecuado.
• Articula claramente y adecúa el volumen al 

interlocutor.
• Habla en un tono de voz tranquilo y sereno.

LAS CLAVES DE LA PERSUASIÓN. 
ELEMENTOS IMPRESCINDIBLES

¿Cómo actúa una persona persuasiva? 

Es consciente de su lenguaje corporal.
• Mira al paciente, se mueve sin brusquedad, 

tiene una expresión adecuada al mensaje.
• Sabe cómo utilizar las distancias 

personales y el tacto.
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Ante posibles resistencias y objeciones, el oftalmólogo puede intentar convencer al paciente de la 
necesidad de seguir un tratamiento o de realizar determinadas acciones. Aunque a veces esto requiere 
un esfuerzo y un tiempo complementarios, es una buena inversión por cuatro motivos básicos: 

DA MEJOR 
SERVICIO.

AUMENTA LA 
SATISFACCIÓN 
PROFESIONAL.

CONTRIBUYE A LA 
BUENA IMAGEN DE 

LA EMPRESA O 
INSTITUCIÓN.

REDUNDA EN LA 
CALIDAD DE VIDA 

DEL PACIENTE.

ACTITUD PROACTIVA
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